
MODELO DE NEGOCIO PARA LA DISTRIBUCIÓN DE BICICLETAS ELÉCTRICAS 

PARA LOS EMPLEADOS DE LOS FONDOS DE PENSIONES DE LA LOCALIDAD DE 

CHAPINERO 

 

 

 

 

PRESENTADO POR: 

MARÍA TERESA HERNÁNDEZ ARÉVALO 

MARLON VÉLEZ GONZÁLEZ 

 

 

Trabajo de Grado para optar al título de Especialista en Gestión Empresarial 

 

 

INSTITUCIÓN UNIVERSITARIA POLITÉCNICO GRANCOLOMBIANO 

 

 

ESPECIALIZACIÓN EN GESTIÓN EMPRESARIAL 

 

 

Bogotá D.C.  

2017 



2 
 

TABLA DE CONTENIDO 

 

1. MODELO DE NEGOCIO PARA LA DISTRIBUCIÓN DE BICICLETAS ELÉCTRICAS 

PARA LOS EMPLEADOS DE LOS FONDOS DE PENSIONES DE LA LOCALIDAD DE 

CHAPINERO .................................................................................................................................. 6 

2. RÉSUMEN EJECUTIVO........................................................................................................ 7 

3. PLAN DE NEGOCIO ............................................................................................................. 8 

3.1. Plan Estratégico ................................................................................................................. 10 

3.1.1. Objetivos a largo plazo............................................................................................... 10 

3.1.2. Misión ......................................................................................................................... 10 

3.1.3. Visión .......................................................................................................................... 11 

3.1.4. Valores ........................................................................................................................ 11 

3.1.5. Identificación del servicio .......................................................................................... 12 

3.1.6. Análisis FODA ............................................................................................................ 14 

3.2. Plan de mercadeo ........................................................................................................ 17 

3.2.1. Promoción y Publicidad ............................................................................................. 17 

3.2.2. Relaciones Públicas .................................................................................................... 20 

3.3. Plan de Producción ..................................................................................................... 20 

3.3.1. Especificación de los Procesos................................................................................... 20 

3.3.2. Capacidad de la Producción ...................................................................................... 21 

3.3.3. Diseño de los servicios ............................................................................................... 21 

3.3.4. Administración del abastecimiento ............................................................................ 24 

3.3.5. Administración de inventarios .................................................................................... 25 

3.3.6. Mantenimiento de instalaciones y equipos ................................................................. 25 

3.4. Plan de personal .......................................................................................................... 25 

3.4.1. Plan de Gestión Humana ............................................................................................ 25 

3.4.2. Planes de personal y descripciones de los diferentes puestos .................................... 25 



3 
 

3.4.3. Reclutamientos de candidatos, entrevista y selección ................................................ 25 

3.4.4. Capacitación de empleados de acuerdo a los requerimientos del cargo. .................. 26 

3.4.5. Evaluación de empleados. .......................................................................................... 29 

3.4.6. Establecimiento Niveles de remuneración ................................................................. 31 

3.4.7. Estructura Movilízate SAS .......................................................................................... 32 

3.5. Plan Jurídico ............................................................................................................... 38 

3.5.1. Constitución Empresa y Aspectos Legales ................................................................. 38 

3.6. Plan de Finanzas ......................................................................................................... 39 

3.6.1. Recursos financieros esperados ................................................................................. 39 

3.7. Impactos...................................................................................................................... 45 

3.7.1. Relación bajo el análisis PESTEL .............................................................................. 45 

3.8. Plan de Informática ..................................................................................................... 45 

4. Conclusiones y recomendaciones ............................................................................... 47 

REFERENCIAS ........................................................................................................................ 48 

 

 

 

  



4 
 

ÍNDICE DE TABLAS 

 

Tabla 1 Análisis de la competencia. ............................................................................................. 15 

Tabla 2 Plan Marketing (Kelly Odell) .......................................................................................... 20 

Tabla 3 Crecimiento de venta por trimestre .................................................................................. 40 

Tabla 4 Ingresos totales por años .................................................................................................. 40 

Tabla 5 Estimación costo salarios mensual .................................................................................. 40 

Tabla 6 Gastos fijos mensuales ..................................................................................................... 41 

Tabla 7 Estimación gasto de arranque primer mes ....................................................................... 42 

Tabla 8 Estado de resultados con proyección a cinco años .......................................................... 42 

Tabla 9 Balance General con proyección a cinco años ................................................................. 43 

Tabla 10 Flujo de efectivo a cinco años ........................................................................................ 43 

Tabla 11 Razones financieras mensualizada para primer año ...................................................... 44 

 

 

 

  



5 
 

ÍNDICE DE ILUSTRACIONES 

Ilustración 1 Localidades de la ciudad de Bogotá .......................................................................... 8 

Ilustración 2 Partes de una bicicleta eléctrica ............................................................................... 12 

Ilustración 3 Especificaciones técnicas básicas de una bicicleta eléctrica ................................... 13 

Ilustración 4 Ficha técnica de servicio .......................................................................................... 14 

Ilustración 5 Empresas nuevas de servicios por localidad. ........................................................... 15 

Ilustración 6 Matriz FODA ........................................................................................................... 16 

Ilustración 7 Estrategias Internas y Externas ................................................................................ 16 

Ilustración 8 Logotipo ................................................................................................................... 17 

Ilustración 9 Plataforma Web Fousrquare .................................................................................... 20 

Ilustración 11 Mapa de procesos Movilízate SAS ........................................................................ 21 

Ilustración 12 Diagrama de flujo venta portafolio ........................................................................ 22 

Ilustración 13 Metodología At One .............................................................................................. 23 

Ilustración 14 Fases Diseño de Servicio ....................................................................................... 23 

Ilustración 15 Ventajas de contratar oficinas virtuales ................................................................. 24 

Ilustración 16 Flujograma selección y contratación de personal .................................................. 26 

Ilustración 17 Formularios ............................................................................................................ 27 

Ilustración 18 Formato evaluación empleados ............................................................................. 29 

Ilustración 19 Hoja de evaluación remuneración de cargos ......................................................... 32 

Ilustración 20 Organigrama Circular ............................................................................................ 32 

Ilustración 21 Descripción de cargo Director General ................................................................. 34 

Ilustración 22 Descripción de cargo Dr. Alianzas Estratégicas y Desarrollo del Negocio ........... 35 

Ilustración 23 Descripción de cargo Contador.............................................................................. 36 

Ilustración 24 Descripción de cargo Asesor de Ventas ................................................................ 37 

Ilustración 25 Partes para la creación de una empresa SAS ......................................................... 38 

Ilustración 26 Cartilla ABC de las sociedad por acciones simplificadas ...................................... 39 

Ilustración 27 Análisis PESTEL ................................................................................................... 45 

Ilustración 28 Software free como base de trabajo ....................................................................... 45 

 

  



6 
 

1. MODELO DE NEGOCIO PARA LA DISTRIBUCIÓN DE BICICLETAS ELÉCTRICAS 

PARA LOS EMPLEADOS DE LOS FONDOS DE PENSIONES DE LA LOCALIDAD DE 

CHAPINERO 
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2. RÉSUMEN EJECUTIVO 

Movilízate SAS se establecerá en la ciudad de Bogotá y su objetivo principal será realizar 

alianzas estratégicas para ofrecer en arriendo y/o leasing bicicletas eléctricas a las AFP 

(Administradoras de Fondos de Pensiones y Cesantías),  ubicados en Bogotá en la localidad de 

Chapinero; con el propósito de brindar una alternativa de transporte económica, saludable, que 

contribuya con la sostenibilidad del medio ambiente y disminuya los tiempos de desplazamientos 

de los funcionarios de estas entidades financieras.  

 

Movilízate SAS asesorará en diseñar y realizar el montaje y desarrollo de los programas de 

movilidad que las AFP ñAdministradoras de los Fondos de Pensiones y Cesant²asò ofrezcan a sus 

trabajadores, así como también en el establecimiento de las políticas para el arriendo y/o venta de 

los elementos eléctricos para la movilidad por parte de estas entidades a sus funcionarios y 

trabajadores. De esta manera contribuyendo con el mejoramiento del nivel de contaminación del 

distrito, descongestionamiento de la malla vial de la ciudad y generando nuevas formas de 

transporte que permitan proyectar a la ciudad de Bogotá, como un lugar donde sus habitantes se 

preocupen por el cuidado y preservación del medio ambiente, apoyándose en las norma y 

reglamentaciones existentes que controlan el transporte eléctrico en el país.  

 

Para el desarrollo de las actividades de Movilízate SAS, se requerirán inicialmente contar con 

los servicios de un Director General, un Dr. Alianzas Estratégicas y Desarrollo del Negocio, dos 

Asesores Comerciales con una contratación directa y de forma externa un contador, outsourcing 

para la selección y contratación de personal según necesidades del negocio. En cuanto a la 

infraestructura no tendrá oficinas propias, para lo cual alquilará un apoyo secretarial y 

conmutador virtual y física a través de oficinas virtuales pagaderas anticipadas mensuales; 

comercialmente se abastecerá de trabajo de campo enfocado en la gestión del negocio. 
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3. PLAN DE NEGOCIO 

Históricamente las actividades comerciales y laborales en la ciudad de Bogotá, se encuentran 

ubicadas en localidades específicas, es así como podemos encontrar que las empresas destinadas 

a la producción y comercialización de calzados de cueros, se encuentran ubicadas en el barrio El 

Restrepo en la localidad de Antonio Nariño, las ópticas ubicadas en la ciudad que hace parte de 

la localidad de La Candelaria y la gran mayoría de las entidades financieras de localidad de 

Chapinero. 

Ilustración 1 Localidades de la ciudad de Bogotá 

 

Fuente. Cámara de Comercio Localidad Chapinero.  

De acuerdo al Censo empresarial realizado por la CCB en adelante la Cámara de Comercio de 

Bogotá en el año 2014, la localidad de Chapinero es la localidad con mayor número de empresas 
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en la ciudad.  Es así como las sedes administrativas de las diferentes AFP ñAdministradoras de 

los Fondos de Pensiones y Cesant²asò localizados en la ciudad, se encuentran ubicados en esta 

localidad. Estas empresas cuentan con un alto volumen de trabajadores, quienes deben 

experimentar largos tiempos de desplazamiento en los trayectos desde y hacia sus hogares y 

lugares de trabajo. Esto contribuye a que gran parte de las rutas de transporte público tradicional, 

pasen por sus principales vías de accesos como son: la carrera once y la carrera trece en sentidos 

hacia el sur de la ciudad, las carreras séptimas y quince en dirección al norte de la ciudad. Estas 

ofertas de transporte público tradicional generan un alto grado de contaminación ambiental en la 

localidad y en la ciudad. 

Ante la situación planteada, se evidencia ausencia de alternativas de transporte vehicular, 

diferentes al transporte público tradicional, congestión vehicular en las vías de acceso existentes 

y un bajo número de vehículos de transporte público que pueda movilizar al alto número de 

trabajadores y/o población flotante que se concentran en esta localidad. 

Cabe agregar que, de no ofrecerse nuevas alternativas de transporte a los trabajadores de la 

localidad, específicamente para este caso de los funcionarios de las AFP ñAdministradoras de los 

Fondos de Pensiones y Cesant²asò ubicados en este sector, se continuara presentando tráfico 

lento y demoras en los servicios de transportes público tradicional existente.  

Hechas las consideraciones anteriores se realizará un plan de negocio para ofrecer una 

alternativa de movilidad eléctrica para los trabajadores de las AFP ñAdministradoras de los 

Fondos de Pensiones y Cesant²asò, establecidos en la localidad. 

Movilízate SAS es una empresa que realizara alianzas estratégicas para ofrecer en arriendo 

y/o leasing bicicletas eléctricas a las AFP (Administradoras de Fondos de Pensiones y 

Cesantías), ubicadas en la localidad de Chapinero en la ciudad de Bogotá; con el propósito de 

brindar una alternativa de transporte económica, saludable, que contribuya con la sostenibilidad 

del medio ambiente y disminuya los tiempos de desplazamientos de los funcionarios de estas 

entidades financieras. Contribuyendo de esta forma a mejorar la  calidad de vida de los 

colaboradores  de este tipo de entidades, quienes podrán dedicar más tiempo a sus familias o 

actividades personales. 
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Las empresas que adquieran nuestros servicios observaran que sus trabajadores llegaran a sus 

lugares de trabajos motivados, enérgicos y con mayor vitalidad, lo cual podrá contribuir a 

incrementar los volúmenes de eficiencia de la compañía. De igual manera la empresa contribuirá 

a la disminución de los niveles de contaminación del distrito, descongestionamiento de la malla 

vial de la ciudad, generando nuevas formas de transporte individual que permita proyectar a la 

ciudad de Bogotá, como un lugar donde sus habitantes se preocupen por el cuidado y 

preservación del medio ambiente. 

 

3.1. Plan Estratégico 

3.1.1.  Objetivos a largo plazo 

1. Desarrollar estrategias para que la empresa sea exitosa financieramente en los próximos 

cinco años. 

2. Diseñar y aplicar, programas de beneficios laborales para los colaboradores que generen un 

excelente clima laboral. 

3. Desarrollar relaciones comerciales de largo plazo con los proveedores y clientes. 

4. Llevar a cabo estrategias de reconocimiento de la empresa en el Departamento de 

mercadeo. 

5. Diseñar tácticas que permitan aplicar las normas de calidad establecidas por los órganos 

competentes en todos nuestros procesos. 

3.1.2.  Misión 

De acuerdo al plan de negocio establecido a continuación se presenta la misión diseñada para 

la empresa Movilízate SAS. 

Movilízate SAS contribuye al mejoramiento del transporte en la ciudad de Bogotá, ofreciendo 

una alternativa de movilidad eléctrica que apoya conservarel medio ambiente y la calidad de vida 

de los colaboradores de los fondos de pensiones ubicados en la localidad de Chapinero, con 

preocupación por su solidez financiera para la tranquilidad de las partes interesadas; contando 
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con el mejor talento humano lo cual nos hace una empresa altamente competitiva que se 

preocupa por el mejoramiento continuo y los efectos del cambio climático. 

 

 

3.1.3.  Visión 

En Movilízate SAS trabajamos con pasión para ser en el año 2022 líder en el ofrecimiento de 

alternativas ecológicas de transporte, para los empleados del sector financiero y cesantías en 

Bogotá y con propósito de expansión en el departamento de Cundinamarca. 

 

3.1.4.  Valores 

Compromiso: Base fundamental de Movilízate SAS, con ella pretendemos marcar un fuerte 

lazo de unión organizacional en cada nivel haciendo parte de un conjunto. 

Coordinación: A través del cual estaremos encaminados a un solo foco y meta a alcanzar. 

Cumplimiento: Va de la mano con la seriedad ya que con este valor Movilízate SAS siendo 

coherente entre lo que se dice y lo que se hace. 

Confianza: Movilízate SAS se fundamente en la definición de procesos que sean claros, 

conocidos respetados por las partes involucradas. 

Seriedad: Asociado con mantener la calidad, cantidad, tiempo y forma de lo planteado con las 

partes interesadas. 

Respeto: Manteniendo un equilibrio en las relaciones con nuestros colaboradores, proveedores 

y clientes en general tomando en cuentas las divergencias y siendo tolerantes a cada postura. 

Integralidad: Actuamos cumpliendo los principios corporativos establecidos, velando por la 

confidencialidad de la información, de manera profesional y responsable. 

Humanidad: Dando un trato respetuoso a nuestras stakeholders y principalmente al medio 

ambiente. 
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Equidad: Como parte de nuestra cultura organizacional y fundamento está el trato equitativo 

basado en valores como principios que respalden un actuar apropiado según cada acción. 

Innovación: La aplicación de nuevas ideas, procesos y conceptos que sean una constante a 

desarrollar al interior de la organización. 

 

3.1.5. Identificación del servicio 

Movilízate SAS buscar formar una alianza comercial con distribuidores mayoristas de 

bicicletas eléctricas para consolidar contratos de venta masiva para los trabajadores vinculados a 

empresas de fondos de pensiones inicialmente para la localidad de Chapinero y con una visión de 

cobertura a nivel local y de otros sectores empresariales privados. 

Ilustración 2 Partes de una bicicleta eléctrica 

 

Fuente. medioambienteynaturaleza.com. 
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Ilustración 3 Especificaciones técnicas básicas de una bicicleta eléctrica 

 

Fuente. medioambienteynaturaleza.com. 
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Ilustración 4 Ficha técnica de servicio 

 

Fuente. Elaboración propia 

 

3.1.6.  Análisis FODA 

El mercado objetivo de Movilízate SAS está ubicado en una de las localidades más 

importantes de Bogotá   como lo es Chapinero de la ciudad de Bogotá, Basándonos en las 

estadísticas presentadas por la CCB quien en el año 2014 realizó un censo empresarial en la 

localidad. De las estadísticas presentadas en este en este estudio, se puede concluir que el 84% de 

las actividades empresariales de este sector de la ciudad, están concentrados en el sector de 

servicios, siendo el 8.4% dirigido a la intermediación financiera. De igual manera de las cifras 

presentadas por el observatorio empresarial en agosto de 2015, podemos decir que las 

localidades de Chapinero y Usaquén concentran un 34.6% de las nuevas empresas de servicios 

en la ciudad, por esta razón nos concentramos en las AFP ñAdministradoras de los Fondos de 

Pensiones y Cesant²asò como nuestro principal nicho de mercado.  

Empresa Movilízate SAS

Nombre del Servicio Alianzas de distribución mayorista de bicicletas eléctricas

Descripción del Servicio

Consecución de clientes empresariales específicamente fondos de pensiones y consolidación negociada 

para la compra de varias unidades de bicicletas eléctricas para los trabajadores con posibilidad de 

descuento nominal y entrega en sitio de trabajo 

Usuarios Dirigido a mujeres y hombres con vinculación laboral en el fondo

Procesos Negociación, Venta, Transporte y Entrega

Cargo o rol del responsable 

del servicio

Asesor de venta, el cual debe tener una fuerte capacidad de negociación y cierre de la venta. Adicional 

debe estar atento del estricto cumplimiento de los acuerdos establecidos en la negociación como de la 

necesidades puntuales según cada caso

Pasos a seguir por el 

usuario
Recibo del producto con intermediación empresarial

Valor del servicio Incluido en contrato final de la compra 

Tiempo de espera Una semana después de firma de negociación

Necesidades y 

expectativas de los clientes
Cumplimiento, calidad y soporte postventa

}
Puntos de Control Recepción de distribuidor principal y luego para la entrega a cliente final

Requisitos de oportunidad De lunes a sábado de 7:30 am a 5:30 pm

Requisitos medio de 

entrega
Comprobante de pago superior al 50% de la venta total

FICHA TÉCNICA DE SERVICIO
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Ilustración 5 Empresas nuevas de servicios por localidad. 

 

Fuente. CCB. Registro Mercantil. 2016 

Luego de analizar tres compañías que ofrecen servicios similares a Movilízate SAS y 

enfatizando en los principales factores de éxito de estas organizaciones, encontramos que la 

empresa Movile, obtiene una amplia calificación frente al mercado en la venta de bicicletas 

eléctricas: 

Tabla 1 Análisis de la competencia. 

 

Fuente. Elaboración propia 

A continuación, se detalla en la matriz DOFA, los aspectos internos y externos más relevantes 

de las empresas que podrían ser competidores de Movilízate SAS. y que para el estudio actual 

Factores de Éxito
Valor 

(Peso)
Calif. Punt. Calif. Punt. Calif. Punt.

Publicidad 0,1 3 0,3 4 0,4 5 0,5

Calidad de los productos 0,15 4 0,6 4 0,6 5 0,75

Competitividad en precios 0,4 5 2 4 1,6 4 1,6

Posición financiera 0,35 4 1,4 4 1,4 5 1,75

Neobici.com Bicielectron Movile

4,3 4 4,6
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tomaremos como punto de partida, para establecer las estrategias comerciales y de servicios a 

desarrollar. 

Ilustración 6 Matriz FODA 

 

Fuente. Elaboración propia 

Luego de realizar los respectivos análisis de factores tanto internos como externos; se 

muestran las estrategias que resultan de los diferentes cruces. 

Ilustración 7 Estrategias Internas y Externas 

Fuente. Elaboración propia  

FORTALEZAS DEBILIDADES OPORTUNIDADES AMENAZAS

1
Trayectoria en el mercadoServicio postventa Ampliar clientes

Normativo frente a 

restricciones

2

Modernización de 

productos
Altos precios de venta

Ofrecer mejor servicio 

postventa
Invierno

3

Ampliación portafolio de 

productos

Carecen de fuerza 

comercial
Pico y placa Accidententalidad

4
Precios competitivos Baja cobertura geografica

Preocupación por el 

bienestar fisico mental
Inseguridad

5

Utilización de marketing 

digital

Bajo reconocimiento en el 

mercado
Tecnologia Zonas de parqueo

ANÁLISIS INTERNO ANÁLISIS EXTERNO
NÚMERO

ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO

La modernizacion de productos permitirar mayor afluencia de 

clientes

La implementación de un servicio postventa generara fidelidad 

en los clientes

El ampliar portafolio de profuctos incentivara la compra de mas 

clientes

Al tener una baja cobertura geografica las bondades de la 

técnologia se convierte en un aliado

Incursionar en la utilización del marketing digital aprovechando 

los avances tecnologicos

Enfocar la fuerza comercial en aspetos que refuercen los 

aspectos fisicos y mentales de los clientes

  

 

ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS  DA

Ampliar productos para contrarrestar condiciones de invierno 
Verificar precios del portafolio para que no sea un impedimento 

de adquisición frente a normativas del estado

Modernizar productos que cumplan con las condiciones  

normativas exigidas

Lograr un mayor reconocimiento a partir de productos seguros, 

que combata aspectos de inseguridad en la ciudad

A partir de la trayectoria en el mercado generar alianzas que 

combata la inseguridad y posible hurto de los productos
DA3
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3.2. Plan de mercadeo 

3.2.1.  Promoción y Publicidad 

A continuación, se presenta la marca, slogan y logotipo que identificará a la empresa 

ñMovil²zate SASò 

Ilustración 8 Logotipo 

Fuente. Elaboración propia 

Slogan: 

Movilízate con salud y protegiendo el medio ambiente. 

La Publicidad, promoción y relaciones públicas de la compañía, se realizarán aprovechando el 

auge, difusión y los bajos costos que generan la participación en las redes sociales virtuales, es 

por esto que el plan de mercadeo de la empresa se va a realizar utilizando estas plataformas que 
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facilitan la comunicación entre las personas, crean comunidades e incentivan la cooperación 

entre las personas que comparten gustos u objetivos similares.  

La presencia de la compañía se realizará en las siguientes redes sociales virtuales: 

Twitter. Esta red socialpermite llegar a muchos usuarios que 

promueven una actividad particular, así como opiniones o comentarios 

sobre productos, servicios e intereses.  Por lo cual el objetivo de la 

compañía en esta plataforma virtual será: 

 Fomentar el dialogo sobre las ventajas de la movilidad en bicicletas 

eléctricas como una alternativa de transporte en la ciudad, incentivando 

el cuidado del medio ambiente y la vida saludable. Esto se logrará compartiendo contenido 

relevante propio y de otras fuentes, los cuales pueden ser seleccionados suscribiéndose a la 

herramienta http://buzzsumo.com/, la cual permite encontrar los artículos más compartido y con 

mayor tendencia en el internet que contengan los tópicos de interés para nuestra empresa. 

Otra actividad que nos permite esta red social es la de participar de manera proactiva en la 

búsqueda de usuarios que tengan intereses similares a los de nuestra compañía, para lo cual 

hemos establecido el objetivo de hablar por medio de esta red social con 10 personas diarias 

dedicándole un tiempo de 20 minutos al día, comentado lo que comparten, retuiteando sus 

buenos mensajes, respondiendo a sus dudas e inquietudes. Esta estrategia nos permitirá darnos a 

conocer y que los demás perciban que nuestra empresa tiene afinidad con sus intereses. 

Facebook. Esta herramienta normalmente es usada por las personas en sus momentos de ocio 

y tiempo libre. Por lo cual nuestro objetivo en esta red social es 

hacer participar a nuestros clientes y volverlos embajadores de 

nuestra marca. Esto lo podremos lograr realizando charlas para 

nuestros clientes, dándoles concejos sobre sus intereses, tomándonos 

fotos con las personas participantes y proponiéndoles que las 

compartan en esta red social. Así estaremos fomentando su 

participación y vinculándolos como embajadores a nuestra página de Facebook.  

Otra posibilidad de publicidad por medio de esta red social es buscar páginas comunitarias sin 

intereses comerciales en las que intervienen usuarios con motivaciones afines a los de nuestra 

http://buzzsumo.com/
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compañía, en las cuales podremos comentar y participar dando ñme gustaò en sus publicaciones 

desde la página creada para nuestra empresa en esta red social, aportando contenido de valor en 

los comentarios que dejemos sin escribir mensajes publicitarios, los cuales no son bien recibidos 

por las personas que utilizan esta red social. Esto permitirá que los seguidores de esas páginas 

nos conozcan, vean nuestro logo, el nombre de nuestra empresa y ganemos visibilidad en el 

sector. 

También podremos generar participación de nuestros clientes, creando una vez al mes un 

álbum de fotos con las imágenes con las bicicletas eléctricas que nuestros usuarios hayan 

compartido en nuestra página de Facebook.  

Email Marketing. Este es el medio de comunicación más seguro para logar el contacto con 

nuestros clientes, debido a la facilidad para revisar los mensajes del 

correo electrónico existentes en la actualidad. Este medio nos permitirá 

potencializar la fidelización y comunicación con nuestros clientes, 

utilizando plataformas como https://acumbamail.com la cual permite 

crear, enviar, gestionar y verificar los resultados en tiempo real de las 

campañas de email marketing de forma fácil con un costo de $33.000 

pesos mensuales y sin ningún tipo de permanencia. Este valor permite enviar hasta 20.000 emails 

mensualmente, SMS masivos y también permite la creación de manera sencilla de newsletter 

personalizados, utilizando plantillas prediseñadas que permiten el ahorro de tiempo para nuestra 

compañía, garantizando la correcta lectura de los boletines enviados en cualquier tipo de 

dispositivo electrónico. Esta herramienta también permite consultar cuantas personas abrieron 

nuestros correos y realizar análisis con los datos generados.  

Youtube. a Es una red con  contenido multimedia, videos tutoriales y 

todo lo que se puede enseñar de forma  audiovisual lo que permite que 

funcione mejor que la información textual. Los vídeos permiten mayor 

posicionamiento y esta plataforma cada vez más tiene presencia, no solo 

en los dispositivos móviles, sino también en los televisores. La empresa 

utilizara esta red grabando y publicando vídeos de bajo presupuesto, los 

cuales se pueden realizar con las cámaras de los celulares que permiten resultados de calidad. La 

https://acumbamail.com/
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participación de los clientes se puede incentivar invitándolos a enviar sus dudas o preguntas, 

sobre rutas o temas de interés y darle solución una vez al mes. 

3.2.2.  Relaciones Públicas 

Para el manejo de las relaciones públicas, se pretende formar parte de la red social llamada 

ñFoursquareò en la que se puede vincular con una trayectoria como calificaci·n por parte de los 

usuarios que adquieran los productos y servicios que ofrece la organización. 

Ilustración 9 Plataforma Web Fousrquare 

 

Fuente. Sitio oficial - https://es.foursquare.com/ 

Se presenta a continuación desarrollo de plan de marketing según propuesta integrada de 

Kelly Odell. 

Tabla 2 Plan Marketing (Kelly Odell) 

 

Fuente. Elaboración propia 

3.3. Plan de Producción 

3.3.1. Especificación de los Procesos 
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Se integrarán procesos de acuerdo a la norma ISO 9001 para garantizar la calidad de cada uno 

de los procesos para la entrega de los servicios que ofrece la empresa. Se presenta a continuación 

el mapa de procesos que definirá la empresa, de ella dependerá en gran medida el desarrollo y 

gestión de cada uno de los aspectos estratégicos, primarios y de apoyo operativos para el normal 

ejercicio de las actividades. 

Ilustración 10 Mapa de procesos Movilízate SAS 

 

Fuente. Elaboración propia 

3.3.2. Capacidad de la Producción 

Esta dependerá en su totalidad de los proveedores con los cuales negociaremos las cantidades 

que se requerirán según la compra realizada por las empresas interesadas. 

3.3.3. Diseño de los servicios 

MAPA DE PROCESOS MOVILÍZATE SAS

Gestión 
Administrativa

Gestión Control 
Integral

Gestión de las 
Comunicaciones

Mercadeo y 
ventas

Gestión de 
Servicios

Gestión de 
Cobranzas

Gestión Legal 
Gestión de 

Riesgos
Servicios 
Generales



22 
 

Se presenta diagrama de flujo de venta y postventa que desarrollara la empresa; 

posteriormente se esquematizar el diseño base para trabajar en el desarrollo de nuevos o mejoras 

de servicios que preste la empresa. 

 

Ilustración 11 Diagrama de flujo venta portafolio 

 

Fuente. Elaboración propia 

  

Diagrama Proceso

/ Responsable

Dr. Alianzas 

Estratégicasy 

Desarrollo del Negocio

1Verificaciónde 

mercado y detección de 

posibles clientes 

potenciales

13 Recepción de 

solicitud y remisión 

de servicio al 

proveedor

Asesorde ventas

2Abordaje comercial

a la empresa y 

ofrecimiento portafolio 

de productos y 

servicios.

3De llegarse a algún acuerdo concreto en 

cantidades y fecha de entrega se procede a elaborar 

documento de formalidad de negocio.

Se solicita el pago del 50% de la compra total

4 Carguede venta, 

solicitud al proveedor 

de productos y 

verificación cargue 

de pago

11 Verificación y 

cierre de venta

5 Aprobación y 

firma de compra 

Proveedor

14 Envió soporte 

técnico y 

mantenimiento

8 Orden de 

distribucióny entrega de 

productos y prueba de 

estado como 

funcionalidad

7 Elaboración

Ordende entrega a 

empresa

6Recepciónde 

solicitud 

Asesorde ventas

15 Inspección 

servicio postventa

9 Verificación

recepción a conformidad 

por parte de la empresa y 

entrega por parte del 

proveedor

Empresa compradora

10 Pago final de 

compra

12 Solicitud

soporte técnico y 

mantenimiento

VoBo

Firma
Actividad Documento Correo -

Aplicación

Inicio / 

Terminación
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Ilustración 12 Metodología At One 

 

Fuente. Elaboración propia 

Ilustración 13 Fases Diseño de Servicio 

 

Fuente. Elaboración propia 
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3.3.4. Administración del abastecimiento 

 

De los principales insumos que se requieren para la funcionalidad de la empresa, se identifica 

la papelería y misceláneos, facturación, hojas membretadas. Para tal efecto se prevé realizar 

compra mensual según necesidad identificada de consumo y se clasifica como una compra 

tradicional. 

Por otra parte, se identifica la necesidad de espacios temporales o para reunión para ello se 

pretende adquirir un plan ejecutivo dentro del esquema de oficina virtual que se detalla a 

continuación: 

Å Plan Ejecutivo $ 165.000 + Iva (mensual) incluye plan básico y 2 horas semanal en sala 

de juntas para 7 personas + audiovisuales. Manejo de correspondencia, línea telefonía exclusiva 

para la empresa, PBX en la nube (saludo de bienvenida, IVR, Vicemail), llamadas locales 

ilimitadas, una hora a la semana de sala de juntas, promoción de la empresa en la web de la 

compra de alquiler. 

Å Departamento Comercial ï contrato comercial 3, 6 o 9 meses (mes vencido) 

Å Torre Colpatria Av. Dorado # 68C-61 Of. 204 ï Diana Andrade / Teléfono 405 90 24 

Ilustración 14 Ventajas de contratar oficinas virtuales 

 

Fuente. http://www.smartoffix.com/oficina-virtual-bogota/# 
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3.3.5. Administración de inventarios 

Inicialmente se llevará una ficha básica con la relación detallada de insumos y cantidades 

como registro de consumos para llevar el control de salidas y entradas. 

3.3.6. Mantenimiento de instalaciones y equipos 

Al tener como objetivo el alquiler mensual de espacios externos, este aspecto estará a cargo 

de la entidad propietaria y prestación para tal efecto. 

 

3.4. Plan de personal 

3.4.1. Plan de Gestión Humana 

Dentro de los aspectos relevantes para Movilízate SAS, es el fomentar el desarrollo del 

personal y el plan de gestión humana; contemplando desde una necesidad de cargos, pasando por 

un proceso de selección, contratación, capacitación a los trabajadores, posterior sobre su 

desarrollo como la evaluación de cargos adicional de las dinámicas de compensación y/o 

nivelación salarial, como el desarrollo de los planes de calidad de vida. 

3.4.2. Planes de personal y descripciones de los diferentes puestos 

Para el desarrollo de planes de personal se plantea un esquema de capacitación y formación 

individual como profesional; los cuales se evidenciarán durante la gestión y a través de 

evaluación de desempeño anual se plantearán dichos programas. 

3.4.3. Reclutamientos de candidatos, entrevista y selección 

Este proceso se contratará a través de una outsourcing, en donde se plantea el siguiente 

flujograma de fases a ejecutar: 
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Ilustración 15 Flujograma selección y contratación de personal 

 

Fuente. Elaboración propia 

3.4.4. Capacitación de empleados de acuerdo a los requerimientos del cargo. 

El proceso de capacitación se realizará de manera personalizada y tendrá como duración una 

semana. Durante este tiempo se enseñaran los conceptos básicos de la empresa, protocolo de 

servicio, manejo de los diferentes tipos clientes, así como herramientas de negociación y cierre 

de ventas. Las personas contaran con quince días de prueba para la aplicación práctica de las 

labores que debe desarrollar en su puesto de trabajo o funciones del cargo. 

Al finalizar el proceso se deberá diligenciar plantillas de evaluación. (Tomado de (Mondy & 

Noe, 2005) 

 

 

 

Descripción del 

puesto

Especificación 

del puesto

Aspirante envía por 

correo electrónico 

HV

Encargado revisa 

filtro y selecciona 

las HV que se 

ajustan al perfil 

requerido

¿Pasa 

primer 

filtro?

Se contacta al 

aspirante y se cita a 

proceso de 

entrevista inicial y 

aplicación de 

pruebas

¿Pasa 

segundo 

filtro?

Presenta entrevista 

inicial

¿Pasa 

tercer 

filtro?

Se realiza 

entrevista con el 

jefe de área 

solicitante

¿Pasa 

cuarto 

filtro?

Se realiza un 

análisis 

comparativo con 

los demás 

candidatos

¿Es 

notificada 

la 

contrataci

ón?

Se procede con la realización de exámenes de 

ingreso ocupacional, firma contractual y 

afiliaciones a seguridad social

Se le agradece y se 

le indica que su 

solicitud será 

guardada para 

futuras vacantes

Solicitud de 

empleo

Hoja de vida Fin

Si Si

Si

Si

Si

No No

No

No

No

No

Aspirante envía por 

correo electrónico 

HV

Encargado revisa 

filtro y selecciona 

las HV que se 

ajustan al perfil 

requerido

Se procede a 

verificación 

documental y legal, 

luego se contacta a 

los aspirantes y se 

cita a siguiente 

proceso

Presenta entrevista 

inicial con 

Psicólogo y 

desarrolla las 

pruebas básicas

Se realiza 

entrevista con el 

jefe de área 

solicitante

Se procede con 

análisis 

comparativo con 

los demás 

candidatos tanto de 

pruebas como 

concepto de 

empresa

Se le agradece y se 

le indica que su 

solicitud será 

guardada para 

futuras vacantes
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Ilustración 16 Formularios 

 

Fuente: Adaptado de (Dessler, 2001) y (Mondy & Noe, 2005)   

"Problemas de trabajo y familia. Un módulo para supervisores y gerente"

FECHA DE CAPACITACIÓN

NOMBRE DEL CURSO: INICIO:

NOMBRE DEL INSTRUCTOR: TÉRMINO:

CALIFICACIÓN DEL INSTRUCTOR

Nombre:

(opcional) 

NOMBRE DEL PUESTO/GRADO:

AGENCIA: TELÉFONO DE OFICINA:

(opcional)

DIRECCIÓN DE OFINA :

(opcional)

FORMULARIO PARA LA EVALUACIÓN DE LA CAPACITACIÓN

1.Presentación, organización, impartición

Califique su nivel de conocimientos y habilidades

(circule su calificación)

Antes de este curso  Bajoéééééééé...ééééééééééAlto

1       2         3           4       5      

Despu®s de estecurso: Bajo ééééééééééééééééé. Alto

1        2       3         4          5  

En general, cómo calificaria este curos?

__ Excelente  __ Muy bueno  __ Bueno

__ Regular  __ Malo

EVALUACIÓN DEL CURSO

(Marque el cuadro apropiado)

REACTIVOS DE EVALUACIÓN

Cuánto mejoró el curso sus conocimientos y habilidades en: Excelente
Muy 

Bueno
Bueno Regular Malo

No 

Aplicable

1. Lo que son los programas de trabajo y familia

2. Quién utiliza los programas de trabajo y familia

3. Cómo reconocer y resolver problemas de trabajo y familia

4. Ayudarlo a tomar medidas prácticas en en trabajo

COMENTARIOS O RECOMENDACIONES ADICIONALES

2.Conocimientos y dominio del tema

3.Uso de materiales audiovisules u otros auxiliares para la capactación

4.Estimulación de un intercambio abierto de ideas, participación e 

interacción de grupo.

PUNTOS FUERTES DEL CURSO

*

*

PUNTOS DÉBILES DEL CURSO

*

*

DATOS ADICIONALES QUE A USTED LE HUBIERA GUSTADO QUE SE CUBRIERAN EN EL CURSO

*

*
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Fuente: Adaptado de (Dessler, 2001) y (Mondy & Noe, 2005) 

Nombre: Fecha de Contratacion: Nombe del Puesto:

Departamento: Feche de Inicio: Induccion Departamental Hecha Por: 

TEMA Fecha de Revision: 

a. ____________________________

b. ____________________________

c. ____________________________

d ____________________________

e ____________________________

f ____________________________

g ____________________________

a. ____________________________

b. ____________________________

c. ____________________________

d ____________________________

e ____________________________

f ____________________________

*llaves entregadas 

*otros 

g ____________________________

a. ____________________________

b. ____________________________

c. ____________________________

d ____________________________

e ____________________________

a. ____________________________

b. ____________________________

c. ____________________________

d ____________________________

e ____________________________

a. ____________________________

b. ____________________________

c. ____________________________

d ____________________________

e ____________________________

He recibido Induccion sobre los temas que se enumeran Arriba: 

b) Politicas y procedimientos especificos del departamento o area de unidad.

LISTA DEPARTAMENTAL DE INDUCCIÓN PARA EMPLEADOS NUEVOS 

1. INFORMACION DE RECURSOS HUMANOS 

a) Procedimientos departamentales de asistencia, horario de trabajo y politica de asistencia de 

uso Healthcare. 

b) Revision de la descripcion del Puesto. 

c) Evaluacion annual del desempeno y proceso de retroalimentacion de los pares.  

d) informacion del periodo de prueba.  

e) Requisitos de aspecto y normas de vestuario. 

f) Evaluacion annual. 

g) Renovacion de Licencia o certificado. 

2. INFORMACION DEL DEPARTAMENTO 

a) Introduccion de valores fundamentales organizacionales de la estructura por departamento. 

4. INFORMACION DE INSTALACIONES

c) Practicas de servicio al cliente. 

d) Acticidades y proyectos de CQI (Mejoramiento continuo de calidad).

e) Recorrido y plan instalaciones. 

f) Equipo/suministros 

g) Correo y codigos de recarga.

3. INFORMACION DE SEGURIDAD

a) Plan departamental de Seguridad.

b) Procedimientos para el informe de seguridad y lesiones de empleados. 

c) comunicacion de riesgos. 

d) Control de infeccines/desecho de objetivos punzocrotantes.

e) Asistencia a la feria Annual de seguridad (Obligatorio) 

** Es posible que esta lista generica no constituya una induccion o evaluacion departamental 

completa, por favor adjunte cualquier material de induccion especifico de la unidad para que 

se coloque en el archivo de RH del empleado.

a) Energia de Emergencia. 

b) Sistemas Mecanicos.

c) Agua.

d) Gases Medicos.

e) Asistencia a la feria Annual de seguridad (Obligatorio) 

5. INFORMACION SOBRE SEGURIDAD

a) Tareas de codigo de emergencia

b) Tareas de codigo Azul

c) Codigo rojo: Procedimiento de evacuacion 

d) Codigo 10: Procedimiento de amenza de Bomba

e) Medidas departamentales de Seguridad.
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3.4.5. Evaluación de empleados. 

Semestralmente se realizará la evaluación y retroalimentación de los funcionarios de la 

empresa. Este proceso se realizará por medio de la revisión del logro de los objetivos, el    

análisis del trabajo en equipo y se llevaran a cabo las retroalimentaciones necesarias por parte de 

las directivas de la empresa, para lo cual se hará necesario diligenciar las siguientes plantillas. 

Ilustración 17 Formato evaluación empleados

 

Fuente: Adaptado de (Dessler, 2001) y (Mondy & Noe, 2005) 

Nombre del puesto______________________________________________________Fecha______________________________________

Codigo del puesto____________________________________________Departamento_________________________________________

Nombre del puesto superior

Horas de Trabajo___________A.M.a________________P.M.

Nombre del analista del puesto___________________________________________________________________________

1.¿Cúal es el proposito general del puesto?

3.Verifique las actividades que forman parte de las obligaciones de supervisión del empleado.

Capacitación

Evaluación del desempeño

Trabajo de inspección

Elaboración de presupuestos

Asesoria y/o consejo

Otro (por favor especifique)

4. Describa el grado y tipo de supervisión que recibe el empleado.

a)Obligaciones diarias (aquellas que se realizan habitualmente todos o casi todos los dias)

c)obligaciones que se realizan en intervalos regulares

6.¿El empleado desempeña obligaciones que considera inncesarias?De ser asi, describalas.

No se requiere educación formal Titulo o trabajo de posgrado

Titulo o trabajo de posgrado

Licencia profesional

Especifique: Especifique:

Educación 

secundaria (o 

equivalente)

Titulo de 2 años de 

estudios 

universitarios (o 

Titulo de 4 años de 

estudios 

universitarios (o 

HOJA DE INFORMACION PARA ANÁLISIS DE PUESTO

2.Si el trabajador supervisa a otros , elistarlos de acuerdo con el nombre del puesto, si hay un empleado 

con el mismo puesto, después ponga en número en paréntesis.

5. OBLIGACIONES DEL PUESTO: Describa brevemente QUÉ hace el empleado y, de ser posible, CÓMO 

lo hace, incluya las obligaciones en las siguientes categorias:

b)obligaciones periódicas (aquellas que se realizan semanal, mensual, trimestralmente o en 

otros intervalos regulares)

7.¿El empleado desempeña obligaciones que actualmente no están incluidas en la descripción del 

puesto? De ser así, describalas.

8. ESTUDIOS:Marque el recuadro que indique los requisitos educativos para el puesto (no los 

antecedentes educativos del empleado)
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Fuente: Adaptado de (Dessler, 2001) y (Mondy & Noe, 2005) 

Nombre del empleador:___________________________________ Nivel:

Nombre del Gerente : _____________________________________

Principales responsabilidades del trabajo: Resultados o metas a alcanzar

1._______________________________________________________1._______________________________________________________

2._______________________________________________________2._______________________________________________________

3._______________________________________________________3._______________________________________________________

4._______________________________________________________4._______________________________________________________

5._______________________________________________________5._______________________________________________________

Narrativa

Por debajo de las expectativas Cubre las expectativas Modelo esperado

FORMULARIO PARA CALIFICAR EL DESEMPEÑO

Comunicación

1 2 3

Inclusive con asesoría no logra preparar, de manera 

oportuna y precisa, comunicaciones directas como 

formularios, registros y trámites por escrito; los 

productos requeiren de correcciones mínimas. 

Inclusive con asesoría, no logra adaptar, de manera 

directa, el estilo y los materiales para comunicar 

información.

Con asesoría prepara de manera oportuna y precisa 

comunicaciones directas como formularios y trámites 

por escrito; los productor requieren de correcciones 

mínimas.                                    Con asesoría adapta el 

estilo y los materiales para comunicar informacion de 

forma directa.

Prepara por sí mismo comunicaciones como 

formularios, registros y trámites por escrito, de 

forma oportuna y precisa, los productos pocas 

veces requieren de correcciones mínimas.         

Adapta el estilo y los materiales por sí mismo para 

comunicar información directamnente.

Conocimientos Técnicos Organizacionales

Por debajo de las expectativas Cubre las expectativas Modelo

Aquí se incluyen los estándares de desempeñoAquí se incluyen los estándares de desempeño Aquí se incluyen los estándares de desempeño

Eficacia Personal

Por debajo de las expectativas Cubre las expectativas Modelo Esperado

Aquí se incluyen los estándares de desempeñoAquí se incluyen los estándares de desempeño Aquí se incluyen los estándares de desempeño

Trabajo de Equipo

Por debajo de las expectativas Cubre las expectativas Modelo Esperado

Bajo Impacto Impacto Moderado Alto Impacto

Aquí se incluyen los estándares de desempeñoAquí se incluyen los estándares de desempeño Aquí se incluyen los estándares de desempeño

Resultados del Logro de Negocios

Por debajo de las expectativas Cubre las expectativas Modelo Esperado

Aquí se incluyen los estándares de desempeñoAquí se incluyen los estándares de desempeño Aquí se incluyen los estándares de desempeño

Evalucaión de Resultados

Logro 1_____________________________________________________________________________________________________________________________________

La eficiencia o eficacia de los operadores se 

mantuvo sin cambios o mejoró de forma  mínima. 

La calidad de los productos se mantuvo sin cambios 

o mejoró de forma mínima

La eficiencia o eficacia de los operadores mejoró 

mucho. En la calidad de los productos mejoró mucho.

La eficiencia o eficacia de los operadores mejoró 

enormemente. En la calidad de los productos 

mejoró enormemente.

Logro 2_____________________________________________________________________________________________________________________________________

Bajo Impacto Impacto Moderado Alto Impacto

La eficiencia o eficacia de los operadores se 

mantuvo sin cambios o mejoró de forma  mínima. 

La calidad de los productos se mantuvo sin cambios 

o mejoró de forma mínima

La eficiencia o eficacia de los operadores mejoró 

mucho. En la calidad de los productos mejoró mucho.

La eficiencia o eficacia de los operadores mejoró 

enormemente. En la calidad de los productos 

mejoró enormemente.

Firma del Gerente_________________________________________________________________________________ Fecha_____________________

Firma del Empleado________________________________________________________________________________Fecha_____________________

Areas a Desarrollar Acciones Fecha de Evaluación
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Fuente: Adaptado de (Dessler, 2001) y (Mondy & Noe, 2005) Retribución de los empleados 

3.4.6. Establecimiento Niveles de remuneración      

1. Aplicación encuesta de sueldos empresas similares del mercado.     

2. Determinación en valoración de cargos (Método evaluación por puntos).  

 

 

PLAN DE DESARROLLO DE CARRERA PARA EMPLEADOS

Empleado: _________________________________________Puesto: ____________________________

Gerente: ___________________________________________Departamento: _____________________

Fecha de evaluación: ________________________________

1. ¿Cual es el siguiente paso logico para este empleado y cuando cree que estará preparado para darlo?

Ahora 6 meses 1 año 2 años

1.

2.

3.

2. ¿Cuál es el mayor ascenso peobable en cinco años?

* Conocimientos:

Plan de acción:

* Capacitación fija:

Plan de acción:

* Capacitación administrativa:

Plan de acción:

Siguiente puesto probable:
Cuándo estará preparado:

GRADOS/ 

FACTOR
I II III IV % TOTAL

Habilidad

Responsabilidad

Esfuerzo

Cond. Trabajo
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Indicador: Puntaje Máximo - Puntaje Mínimo / # de Grados ï 1 

3. Elaborar el manual de evaluación 

Ilustración 18 Hoja de evaluación remuneración de cargos 

 

Fuente: Adaptado de (Dessler, 2001) y (Mondy & Noe, 2005) Estructura Movilízate SAS 

3.4.7. Estructura Movilízate SAS 

Para Movilízate SAS es muy importante proponer una estructura organizacional que este 

enfocada en los clientes, con una alineación de cargos que responda a las necesidades del 

negocio y una vinculación directa o externa según su funcionalidad, teniendo en su base especial 

atención a los stakeholders involucrados. 

Ilustración 19 Organigrama Circular 

Nombre del cargo: ________________________________________________

Selección: _________________________Departamento: _________________

Fecha de evaluación: _________________

Descripción del cargo (Resumida)

Factor Descripción Grado

Habilidad

Educación

Experiencia

Criterio e iniciativa

Responsabilidad

Trabajo Grupal

Dinero y Valores

Esfuerzo

Físico

Mental

Condiciones de Trabajo

Ergonómicas, medio ambientales

TOTAL PUNTOS

Evaluador: _______________________________________________________

HOJA DE EVALUACIÓN
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Fuente. Elaboración propia 

 

A continuación, se detallan los perfiles y los requerimientos según los cargos detallados en el 

organigrama, así como las funciones básicas asociadas a los mismos.  

Director 
General

Asesor de Ventas 2

Dr. Alianzas 
Estratégicas y 
Desarrollo del 

Negocio

ContadorProcesos de 

selección y 

contratatación

Clientes 

Int. y Ext.
































